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@ Agent Miiller

Kollegen

Top-Berater sind gefragt wie lange nicht. Um sie fiir sich
zu gewinnen, ist Vertrieben heute fast jedés Mittel recht

~»| Markus Miiller ist jung und smart.
Er weiff Menschen einzuschitzen, Seit
wenigen Wochen arbeitet er fiir einen
aufstrebenden mittelstindischen Ver-
trieb. Nun beobachtet er Kollegen und
Vorgesetzte genau, registriert Charakter-
eigenschaften und die Anzahl ihrer Ver-
tragsabschliisse, macht heimlich Noti-
zenl. Seine Erkenntnisse meldet er —aller-
dings nicht an seirien Arbeitgeber. Mil-
ler ist ein Trojaner. Was nach Spionage-
Roman Klingt, ist die neuste Methode,
um an Top-Talente im Finanzvertrieb
heranzukommen. Headhunter setzen
" nicht mehr nur auf Anzeigen und Erst-
kontaktgespriche am Telefon, sie riicken
den Talenten nun auch per Undercover-
Finsatz auf den Pelz.

30 Trofaner umfasst die Task Force, dic ei-
ne Unternehmensberatung unter Vertrag
hat. ,Wir lernen auf diese Weise viele Ta-
lente aus mittelstandischen Unterneh-

,Um einen Vertriebsmitarbeiter zu gewinneh,
miissen im Schnitt 9,2 Bewerbungen generiert und
4,5 Bewerbungsgespriche gefiihrt werden”

;
men kenner. Wer geeignet scheint, dem
schicken wir als Nichstes einen von uns

“instruierten Probekunden zur Beratung”,

sagt dgr Experte, der seinen Namen auf-

grund des umstrittenen, auf Diskretion .

beruhenden Ansatzes nicht verdfferit-
licht sehen mdchte. Bis zur Einladung
zum offiziellen Interview kennt der
Headhunter den Vertriebsmann schon
in- und auswendig.

Lukrative Abwerbeprimien

Die Branche ist stindig auf der Suche
nach Beratern fiir Finanzvertriebe, Bank-
vertriebe und Versicherungen - ein lu-
kratives Geschift, denn die Pramien stei-
gen stindig. Fiir freie Makler werden nun
statt 2.000 Euro 4.000 Euro Pramie ge-
zahlt, im Bankenvertrieb ist das Zehnfa-
che moglich. -

Allerorts sichern sich Produktgeber durch

Zukauf oder Beteiligung an Vertrieben -

Quelle: MC4MS, Recruiting-Studie

untd Maklerpools (siehe DAS INVEST-

"MENT 8/2009) den Zugriff auf Absatzpo-

tenzial — und auf schlagkriftige Vermitt-
ler. Diese bilden oftmals denl entschei-
denden Engpass fiir weiteres Wachstum.
Zwei Drittel der Personalbeauftragten
von Finanzdienstleistern schitzen laut
einer Studie deés Beratungsunternehmens

- MC4AMS die Bedeutung des Recruitings

als sehr hoch éin; drei Viertel glauben,
dass die Anwerbung von Beratern immer
wichtiger wird. 58 Prozent setzen dafiir

unter anderem auch Headhunter ein, die

im Schnitt 12 Prozent eines Jahresgehal- ’
tes des neuen Mitarbeiters erhalten.

Hiufig sind bestehende Mitarbeiter an
der Suche nach neuen Kollegen beteiligt.
»Mehr als zwei Drittel der Vermittler sind
in Finanzvertrieben akiiv in die Mitar-
beitergewinnung eingebunden”, sagt
Sven Mitirach, You Gov Psychonomics.
Laut dem Marktforscher werden drei



Viertel der Vertriebler bei der
Jagd nach neuen Kollegen von
ihren Fithrungskriften unterstiitzt

und belohnt. ,Einen neuen Vertriebs- *

mitarbeiter zu gewinnen kostet durch-
schnittlich knapp 3.000 Euro. Rund
1.300 Furo Erfolgspramie bekommt ein
Berater, wenn er einen passenden neuen
Kollegen wirbt”, sekundiert Klaus J. Fink,
 der die MC4MS-Studie mitentwickelt hat.
Beratergewinnung durch Berater ist auch
fiir M“Eein Faktor. , Wir setzen auf Hoch-
schulmessen, Jobbdrsen und Stellenan-
zeigen”, sagt Ralf Kreienkamp, Leiter Per-
sonalentwickiung bei MLP, der keine Zah-
len zu Bewerberzahl und zur Fluktuation
nennt. Externe Personalberater wiirden
nur in Einzelfillen eingesetzt. Ob Neu-
einsteiger von der Hochschule, Bankbe-
rater oder Versicherungsmakler — einen
Schwerpunkt bei der Suche kann Krejen-
kamp nicht ausmachen, wichtig sei |2

i

i

i
. i

Was kostet es, einen neuen Berafer zu finden?
Personaiverantwortliche im Finanzvertrieb wurden nach den Gesamtkosten

fiir die Gewinnung eines neuen Vertriebsmitarbeiters befragt.

Ergebnis; Im Durchschnitt missen 2.810 Euro aufgewendet werden
bis 1.000 Euro

1.000 bis 2.000 Euro

2.000 bis 3.000 Euro

3.000 bis 4.000 Euro

mehr als 4.000 Euro

T Recruitingkosten, Abwerbeprimien, Fixkosten etc.

Quelle: MC4MS




DAS lNVESTMENT: Wie lautet |hr aktuel-
- ler Auftrag?

Ronald Wimmer: Ich habe ein Mandat,
fiir einen norddeitschen Fondsinitiator
eirie Fithrungskraft zu finden, dle etwas
von ‘Bankenvertrieb versteht." In der
Regel dauert das drei Monate vom Auf-
trag bis-zum Abschluss.

Wie lautet lhre Methode7

- Wimmer: Das Wichtigste 1stfu1m1ch das

Einmalige im Unternehmen und die
Begeisterunig zu verstehen, die der Auftrag-
geber flir sein Unternehmen empfindet.
Dann kannich diese auch transportieren.
Dazu spreche ich mit dem zentralen Ent-
scheidungstriger und dem dizekten Vor-

gesetzten desjenigen, der fiir eine Position

gesucht wird. Letzterer bewertet die Resul-
tate und die Art zu arbeiten. Ich erstelle

- ein 10 bis 15 Seiten starkes Anforde-

rungsprofil. Dann tiberlegen wir gemein-
samm; wo so ein Mann derzeit titig sein
konnte und wo die Zielkultur dhnlich ist
wie diefenige, fiir die wir suchen. '

Und wie finden Sie den Richtigen?

Wimmer: Fiir mich arbeiten kommuni-

kationsstarke Damen, Searcherinnen, die
Datenbanken filtern und geeignete Kan-
didaten direkt ansprechen. Soziale Netz-
werke wie Xing sind dabei cine grofle
Moglichkeit. Das erste Audit findet durch
die Damen statt, beispielsweise sprechen
sie 100 Unternehmen an, finden 40 Kan-
didaten. 20 davon smd vielleicht span-
nend, 10 Proﬁle bekomme ich, mit die-
sen Kandidaten tel_efomer_e ich, meist
abends oder am Sonntagnachmittag.

Warum dann?
Wimmer: Dann sind sie entspannt und
zuginglich — wann sonst redet man am

Headhunter auf der lagd

,Drei

Punkte
miissen
passen”’

Ronald Wimmer ist seit
15 Jahren als Headhunter in
“der Finanzbranche unter
anderem fiir die infernationaie
' Personalberatung
" Stanton Chase aktiv.

DAS INVESTMENT traf ihn
unmittelbar nach Bewerber-
Interviews im Hamburger

" Nobelhotel Atlantic

liebsten iiber sein Leben? Tagsiiber haben

. Top-Leute keine Zeit, falls doch, ist das

verdichtig. Am Ende treffe ich fiinf, spre-
che rund zwei Stunden mit ihnen und
finde hoffentlich einen, der passt.

Zwei Stunden Interview und ein telefo-
nisches Vorgesprich reichen?

- Wimmer: In der Regel ja. Es geht darumn,

drei Fragen zu kliren: Kann unser Manm
es fachlich, passt er in die Unterneh-
menskultur, und hat er einen plausiblen

Grund zu wechselp? Bei Zweifehi fithre -

Gediegenes Setting im Hotel Atlantic: Ronald Wimmer (links), Stanton Chase, im Gespriich mit Oliver Lepold, DAS INVESTMENT

ich Aufhellungsgespriche. Ich ' frage
Zeugnis-Exsteller, wie der Kandidat im
fritheren Job war. ‘

Was fiir Gehélter werden bezahit?
Wimmer: Die Positionen fiir Sachbear-
beiter fangen bei 70.000 Euro an, bei ho-
heren Positionen wird meist ein Fixum
vor 100,000 bis 150.000 Euro vereinbart.
Mit variablen Anteilen kann es dann sie-
benstellig werden. 2006 bis 2008 wurden
derart hohe Gehilter haufiger gezahlt. Da
werden wir auch wieder hinkommen.

Welche Rolle spielt die Qualifikation?

‘Wimmer: Frither z&hlte nur das reine Ver-

triebstalent. Jetzt stehen wir Im Span-
nungsfeld von Beraterhaftung und Qua-
litdtsoffensiven, und natirlich wird die
Qualifikationsfrage wichtiger. Im Ban-
kenvertrieb wird oft ein Ausbildungsni-
veau vorgegeben. Viele priferieren eine

‘interne bankbetriebswirtschaftliche Aus-

bildung gegeniiber einem externen Stu-
dium. Der Certified Financiai Planner gilt
bei Finanzvertrieben als erstklassiges En-
tree. Im Private Banking sind bestimmte
akademische Ausbildungen Pflicht.

Gibt es spezielle Voraussetzungen fiir

Berater im Wealth Managément? )
Wimmer: Sie miissen stets die Sprache
ihrer Kunden sprechen. Im hdchsten Be-

. ratungssegment miissen sie auch parkett-

sicher sein, eine adelige Herkanft zum

Beispiel im Family-Office-Vertrieb ist ei-

ne gute Voraussetzung. Es reicht nicht; -
Golfspieler zu sein, Sie miissen {iber Jagd,

Pferde, Klassische Musik reden kimnen. .
Je reicher der Kunde, desto wichtiger ist

es, als Berater als facettenreicher, interes-

santer Mensch riiberzukommen. Wer das

schaffi, wird erfolgreich sem
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Quelle: Recruiting Trends 2010

Xing & Co. im Recruiting

Viele deutsche Top-Unternehmen fin-
den, dass soziale Netzwerke wie Xing
die Personalbeschaffung erleichtern

B 'Xigg_& Co. erschweren .
Personalsuche :

Xing & Co. vereinfachen
Personalsuche teilweise.

A .
i Xing & Co. vereinfachen
Personalsuche stark

die Einnordung in das MLP-Vertriebs-
konzept: -, Unabhingig von der Qualifi-
kation durchliuft jeder neue Kdllege eine
zweijihrige’ Grundausbildung, um unse-

e Qualitdtsstandards umzusetzen.”

Fiir Positionen unterhalb der Fﬁhrunés-
ebene sind Soft Skills'und Qualifikatio-
nen iedoch meist weitaus weniger wich-
tig als Vertriebserfahrung und insheson-

"~ dere die Leistung des Bewerbers. ,Die

Auftraggeber lassen sich die Produkti-
onszahlen der letzten drei Jahre meiner

~Einen neuen Vertriebsmitarbeiter anzuwerben, kostet
ein Unternehmen im Schnitt mehr als 2.800 Euro”

Kandidaten zeigen”, sagt eine Personal-

. beraterin, die ungenannt bleiben will. Ei-

ne hohe Stornoquiote sei dabef nicht un-
bedingt ein Hindernis, was zédhlt, sei in
erster Linie das Durchsetzungsvérmbgen
- insbesondere Bankberater haben oft ein
Problemn mit der Abschlussstirke.

Verkaufsschwache Bankberater

»Banker kénnen schlecht verkaufen und

noch viel schlechter akquirieren®, bringt
es Thomas Miinzel, Chef der Unterneh-

: mens-und Personalberatung New Bizz

auf den Punkt. Viele seien in den ver-
gangenen Jahren auf den freien Markt ge-
kommen, trotz guter Ausbildung haben
sie es zundchst schwer, ,Nur einer von
zehn findet den Direkteinstieg in den
Maklervertrieb”, so Miinzel, der Banken
beim Aufbau von mobilen Vertriebssys-
temen unterstiitzt, und fiir Vertriebe, die
sich von fhrer Stammorganisation tren-
nen wollen, die Finanzierung besorgt.
Ein anderer Trend, der seit der Finanzkri-
se spurbar ist: Der Wunsch nach Sicher-
heit, der bisweilen sogar den Faktor Un-
abhéngigkeit des freien Maklers schligt.
Bis zu zwei Jahre lang Fixgehilter bei
Neueinstieg lassen viele freie Makler bei
Versicherungstdchtern anklopfen. Dort
besteht Bedarf, denn die Branche altert,
und viele Vermittler in der Ausschlief’-
lichkeit stehen vor dem Ruhestand.

Fakt ist: Das Reservoir versierter Fach-

krifte stagniert und nimmst mittelfristig

eher ab, da der Nachwuchs heutzutage

© langere Ausbildungswege beschreitet.

Umso mehr verschirft sich der Kampf um
die Top-Berater. Die Studie ,Recruiting
Trends”, die die 1.000 Top-Unternehmen
Deutschiands unter die Lupe nahm, un-
tersireicht dies: Mehr als ein Drittel der
Finanzdienstleister rechnete mit mehrals
100 Vakanzen fur das Jahr, ein Viertel mit
ginem Personalbedarf von 40 bis 100

"neuen Stellen. 37'Prozent, sagten, die Be-

setzung sei sehr schwierig, 5 Prozent hiel-
ten sie gar fiir unméglich. Der Kampf um
die Talente wird hirter.| Oliver Lepold

Welche Recruiting-Methoden
fithren zum Erfolg?
(Bewertung in Sf:hulnoten)

Direktansprache persénlich 1,5
Direktansprache telefonisch 1,8
Empfehlung durch Mitarbeiter 2,1
Direktansprache nach Testkauf 2,8
Nutzung des eigenen
Kundenpotenzials 2,8
Anzeigenschaltung Internet-/
Jobbborsen online 3,0
Beauftragung Headhunter 3,2
Fachmessen/
Fachveranstaltungen 3,7
Schul-/HochschuIméfkéting 3,9
Anzeigenschaltung Print 4,0
 Arbeitsamt 5,0

Quelle: MC4MS

Frauke

Ludowig

B Friiher: Bankkauffrau
‘(Lehre), Stadtsparkasse
Wunstorf :
Heute: Moderatorin
von Promi-Magazinen
bei RTL (,,Exclusiv”)

| Kai Pflaume

: Frither: Aktienhédndler
i an der Frankfurter Borse
Heute: Moderator

E von TV-Shows

(,Nur die Liebe zahlt")

Karrierewechsel: Deutsche Promis mit Warzeln in der Finanzdienstleistung‘sbranéhe

Cliver Pocher

vertreter (Lehre bei
Signal Iduna Bauspar
AG), Job bei Swiss Life
und HDI-Gerling
Heute® Entertainer,
Komiker, Musiker

Heino .
Friiker: Versicherungs-

vertreter (1956-1961)

Schlagerstar

Frither: Versicherungs-

Heute: Ewig bebrillter _

Ruth Moschner
Friither: Banklehre bei
der Deutschen Bank
(abgebrochen)
Heute: Moderatorin
(..Big Brother”)

und Autorin

(,,Dicke Mopse")

Karl-Heinz
Rummenigge
Frither: Banklehre
(abgebrochen)

Heute: Nach Profi-Fult-
ballkarriere Vorstands-
chef der FC Bayern
Miinchen AG™
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